PENERAPAN RELATIONSHIP MARKETING DALAM KONSEP BUSINESS TO BUSINESS UNTUK MEMPERTAHANKAN LOYALITAS BUYER PADA PT. DANAR HADI EXPORT DIVISION. by FAUZI, AHMAD
1 
 
PENERAPAN RELATIONSHIP MARKETING DALAM KONSEP BUSINESS 
TO BUSINESS UNTUK MEMPERTAHANKAN LOYALITAS BUYER PADA 









Diajukan Untuk Memenuhi Syarat Guna Memperoleh  






PROGRAM STUDI D3 MANAJEMEN PEMASARAN 
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS 





PENERAPAN RELATIONSHIP MARKETING DALAM KONSEP BUSINESS 
TO BUSINESS UNTUK MEMPERTAHANKAN LOYALITAS BUYER PADA 




 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan mempelajari penerapan strategi 
relationship marketing dalam sistem business to business yang diterapkan oleh PT. 
Batik Danar Hadi Export Division. Relationship marketing yang diterapkan bertujuan 
untuk membina hubungan yang lebih dekat antara perusahaan dengan buyer terlebih 
dalam konsep business to business dimana interaksi yang dilakukan secara dua arah 
sehingga tidak perlu menunggu salah satu pihak untuk memulai. 
 
 Metode yang dilakukan dalam penelitian ini adalah metode wawancara, 
observasi dan studi pustaka, sedangkan data yang digunakan adalah data primer dan 
data sekunder. Teknik analisis data deskriptif yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah dengan membuat gambaran secara sistematis dan faktual mengenai penerapan 
relationship marketing yang dilaksanakan oleh PT. Danar Hadi Export Division. 
 
 Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan di PT. Danar Hadi Export 
Division, dapat diambil kesimpulan bahwa perusahaan telah menerapkan strategi 
relationship marketing dalam konsep business to business dengan baik. Strategi ini 
dilakukan sebagai upaya untuk mempertahankan loyalitas pelanggan yang telah ada 
dan tentunya untuk menekan biaya promosi.  







THE IMPLEMENTATION OF RELATIONSHIP MARKETING IN 
BUSINESS TO BUSINESS CONCEPT TO MAINTAIN PT.DANAR HADI 




The aim of this research is to identify and study the implementation of  
relationship marketing strategy in business to business concept by PT. Danar Hadi 
Batik Export. The implementation of relationship marketing can built a closer 
relationship especially in business to busniness concept which is the interaction done 
in two-way communication.  
 
The method used in this study was interview, observation and literature, while 
the data used are primary and secondary data. Descriptive data analysis techniques 
used in this study is to create a systematic and factual description of the 
implementation of relationship marketing implemented by PT. Danar Hadi Export 
Division. 
 
Based on the results of research at PT. Danar Hadi Batik Export division, 
authors can concludes that the company has applicated relationship marketing 
strategies well. The strategic is done in an effort to keep customer’s loyality and 
reduce the cost of  promotion.  
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